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PERILAKU ONLINE  SHOPPING FASHION  PADA MAHASISWI 
DTINJAU DARI EKONOMI LOCUS OF CONTROL 









Perkembangan internet saat ini menjadi salah satu sarana mempermudah 
dalam melakukan belanja secara online, sehingga tingkat online shopping saat ini 
semakin tinggi terutama di kalangan mahasiwa, sedangkan Locus of control adalah 
dimana hasil dari perilaku kita bergantung terhadap apa yang kita lakukan (internal 
control orientation) atau peristiwa yang terjadi di luar kontrol diri kita (external 
control orientation). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada 
perbedaan perilaku online shopping di tinjau dari Locus of Control pada mahasiswi. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif komparatif dengan 
subjek penelitian adalah mahasiswi Universitas Muhammadiyah Malang sejumlah 
138 orang dengan rentang usia 17-25 tahun dengan teknik pengambilan sampel 
purposive sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran skala yang di 
tujukan kepada mahasiswi. Metode statistik yang digunakan adalah teknik kuantitatif 
menggunakan t-test. Hasil penelitian menunjukkan bahwa tingkat pembelian online 
shopping mahasiswa yang memiliki internal locus of control lebih rendah, 
dibandingkan dengan tingkat pembelian online shopping dengan eksternal locus of 
control yaitu sebesar 124,97 > 24,74. Hasil uji-t tersebut menunjukan bahwa terdapat 
perbedaan yang signifikan pada mahasiswa yang memiliki perilaku pembelian online 
shopping dengan internal locus of control dan eksternal locus of control.   
Kata kunci : lokus control, belanja online 
ABSTRAC 
Today,internet is one of technology that could ease online shopping, so the 
level of online shopping is currently higher especially among students. Locus of 
control is a theory where the results of our behavior depends on what we do (internal 
control orientation) or events that occur outside of our own control (external control 
orientation). This research aims to test how much Locus of Control plays a role to 
individuals in making fashion shopping online decisions on female students. This 
study uses a comparative quantitative descriptive approach with the subject of 
research is 138 students of University of Muhammadiyah Malang with age range 17-
25 years old with purposive sampling technique. In this study locus of control as 
independent variable and online shopping as variable dependent.control the behavior 
of shopping online compared to female students with high external locus of control 
that can not control shopping online. Data collection is conducted by spreading the 
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scale addressed to female students. Statistical method used is quantitative technique 
using t-test. The results showed that the level of shopping online students who have 
internal locus of control is lower, compared with the level of shopping online with 
external locus of control that is equal to 124.97> 24.74. The t-test results show that 
there are significant differences in students who have the behavior of shopping 
online with internal locus of control and external locus of control. 
Keywords : locus of control, online shopping 
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Perilaku berbelanja merupakan hal yang sangat lazim dilakukan oleh wanita, antara 
lain dalam hal belanja produk fashion, gadget, dan lain-lain. Hal ini merupakan 
kesempatan bagi para produsen untuk berlomba-lomba memperbanyak variasi 
produknya. Salah satu hal yang penting bagi para produsen adalah promosi. Media 
promosi yang sesuai dengan kondisi masyarakat dewasa ini adalah media internet. 
Respon masyarakat terhadap internet semakin meningkat dari tahun ke tahun, hal ini 
terlihat dari penelitian yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 
Indonesia (APJII) 2016 yang lalu. Internet membuat kegiatan jual beli terasa jauh 
lebih mudah dengan segala macam fasilitas yang di sediakan, sehingga 
mempengaruhi minat pembelian. Berbagai macam kebutuhan tersedia seperti jasa, 
fashion, makanan dan sebagainya, hal ini membuat banyak masyarakat saat ini yang 
melakukan pembelian di luar kebutuhan mereka di karenakan promosi yang 
ditawarkan. Dalam konsep Locus of Control  manusia melakukan suatu hal didorong 
oleh dua faktor yaitu faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi mereka dalam 
pengambilan keputusan, hal ini berlaku juga saat melakukan pengambilan 
keputusaan saat berbelanja, manusia dalam membeli barang hanya karena tergiur 
oleh promosi yang ada atau mereka benar-benar membutuhkan kegunaan dari barang 
tersebut, Ancok (1995). 
  
Dengan melonjaknya pengguna media internet dewasa ini, online shopping pun juga 
semakin digemari. Menurut survey global tahun 2017 yang dilakukan oleh PwC 
terhadap 24.000 konsumen di 29 negara, 28% konsumen di seluruh negara memilih 
untuk membeli produk fashion secara online. Di samping itu, sebanyak 62% 
konsumen memilih untuk membeli produk elektronik dan komputer secara online. 
Prosentase yang besar juga dapat dilihat dalam hal produk alat-alat rumah tangga 
yaitu sebanyak 56% konsumen yang lebih memilih membeli secara online. 
Sementara di Indonesia, sebanyak 54% konsumen memilih untuk membeli produk 
fashion secara online. Kemudahan dalam melakukan online shopping, seperti 
layanan delivery order, transfer pembayaran antar bank, sampai fasilitas mencoba 
produk di tempat tinggal konsumen; merupakan salah satu faktor meledaknya online 
shopping ( Metrotvnews.com. 10 januari 2018)  
 
Merujuk data dari penelitian bertajuk “E-conomy SEA: Unlocking the $200 billion 
opportunity in Southeast Asia.” yang digagas oleh TEMASEK dan Google, 
pertumbuhan online shopping Indonesia meningkat seiring dengan tumbuhnya 
penggunaan internet di Indonesia. Pada tahun 2015, terdapat 92 juta pengguna 
internet di Indonesia. Pada 2020 mendatang, diprediksi pengguna internet Indonesia 
akan meningkat menjadi 215 juta pengguna. Dari angka total pengguna internet 
tersebut, pada 2015, terdapat 18 juta orang pembeli online di Indonesia. Pada tahun 
2025 mendatang, 119 juta orang diprediksi menjadi pembeli online di Indonesia. 
Maka tak heran, peningkatan tersebut akan mengerek nilai pasar online shopping 
Indonesia. TEMASEK dan Google memprediksi bahwa nilai pasar online shopping 
Indonesia akan mencapai angka $81 miliar pada tahun 2025. Selain itu, penelitian 
yang digagas TEMASEK dan Google tersebut pula memprediksi bahwa Indonesia 
akan berubah menjadi pemain dominan dalam percaturan online shopping terutama 
di kawasan Asia Tenggara. Dengan kata lain, Indonesia ialah wilayah yang memiliki 
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potensi sangat baik dalam ranah online shopping. (e-conomi SEA, Google. Temasek  
23 September 2016) 
 
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Katawetaraks dan Chen (2011), terdapat 
beberapa motivasi yang mendorong konsumen untuk melakukan online shopping 
antara lain : konsumen dapat membeli produk tanpa datang ke toko, konsumen dapat 
membandingkan harga sebuah produk dengan cara mengunjungi berbagai macam 
situs dan mendapatkan produk dengan harga yang paling murah, konsumen 
terkadang ingin menjauhi situasi yang mengharuskan mereka bertemu dengan para 
sales, konsumen dapat terhindar dari keramaian toko, dan lain sebagainya. Faktor-
faktor ini kemudian dibagi menjadi 4 kategori yaitu kenyamanan, ketersediaan 
informasi, ketersediaan produk dan layanan, serta efisiensi biaya dan waktu.     
 
Dalam hal tertentu perilaku seseorang khususnya para mahasiswi dalam melakukan 
online shopping adalah demi mengikuti tren. Mahasiswi merupakan salah satu bagian 
dari masyarakat yang akrab dengan akses internet, baik untuk mencari bahan dalam 
menyusun tugas kuliah maupun dalam mencari informasi terkini. Maka, tentunya 
para Mahasiswi juga sangat dekat dengan kegiatan online shopping. Saat ini, 
mahasiswi bersepsi bahwa mereka akan diterima oleh teman-temannya jika 
mengikuti gaya hidup teman-temannya yang sedang gencar memenuhi kebutuhan 
hidup lewat online shopping hal ini merupakan implikasi dari konsep perkembangan 
sosial remaja akhir dimana mereka mengalami tuntutan konformitas dari teman 
sebaya (Santrock,1995) . Kemudahan yang ditawarkan oleh online shop yang 
membuat remaja nyaman dan kecanduan untuk berbelanja online. Karena sering kali 
apabila sudah pernah sekali berbelanja online pasti ingin lagi, lagi, dan lagi 
berbelanja online. Belanja secara online dinilai lebih praktis dan cepat untuk 
memperoleh barang-barang yang dibeli. Karena kepraktisan inilah para remaja 
menjadi sulit dalam mengendalikan diri untuk menggunakan online shop.Yang mana 
pada akhirnya menjadikan mahasiswa berperilaku boros, karena barang-barang 
produk Online shop yang dibeli juga hanya barang-barang yang sudah dimiliki para 
mahasiswa sebelumnya, hanya saja berbeda model ataupun warna. Hal ini dengan 
jelas menunjukkan perilaku konsumtif mahasiswa benar-benar terjadi. 
 
Sebagian besar perilaku konsumtif mahasiswa dalam berbelanja online semakin 
meningkat dengan adanya online shop di berbagai fitur jejaring sosial. Mahasiswa 
seringkali tidak sadar bahwa seringnya penggunaan online shop menyebabkan 
semakin borosnya mereka dalam hal berbelanja. “Kita tertarik bukan kepada apa 
yang kita lakukan kepada media massa tetapi kepada apa yang dilakukan media 
kepada kita. Kita ingin tahu bukan untuk apa kita menggunakan Internet yang 
memudahkan kita untuk berkomunikasi, tetapi bagaimana internet yang mampu 
mempermudah kita dalam berkomunikasi ini mampu menambah pengetahuan, 
mengubah sikap atau menggerakan perilaku kita”. Seperti yang dinyatakan oleh 
Donald K. Robert (1997), ada yang beranggapan bahwa efek hanyalah “perubahan 
perilaku manuasia setelah diterpa pesan media massa”. 
 
Online shopping sendiri adalah proses pembelian, penjualan, pengiriman, atau 
pertukaran produk, jasa, atau informasi melalui jaringan, termasuk dalam hal ini 
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adalah jaringan internet. Seperti yang terjabarkan di atas, kemajuan teknologi 
mempermudah masyarakat saat ini khususnya mahasiswa dalam melakukan kegiatan 
jual beli dimana saja tanpa harus pergi ke suatu tempat untuk membeli suatu barang 
yang mereka inginkan tanpa harus terbatasi oleh ruang dan waktu. Namun hal 
tersebut dapat menghasilakan dampak negatif bagi konsmen khususnya mahasiswi di 
mana yaitu; dapat  meningkatkan perilaku konsumtif, kemudahan berbelanja yang 
ditawarkan Online Shop membuat kegiatan transaksi jual-beli semakin meningkat. 
Ini secara tidak langsung telah menciptakan paham baru yaitu konsumerisme. 
Menimbulkan sifat boros, dengan timbulnya paham konsumerisme maka akan timbul 
sifat boros karena barang yang dibeli tidak hanya barang yang dibutuhkan melainkan 
juga yang diinginkan. Menyebabkan konsumen berpikir praktis, dengan kelebihan-
kelebihan yang ada membuat para konsumen yang mayoritas para remaja 
menginginkan hasil tanpa adanya proses. Sulit besosialisasi, karena kegiatan 
berbelanja di Online Shop dapat dilakukan hanya dengan melalui gadget. 
 
 
Berbagai macam faktor yang mendorong mahasiswi untuk melakukan online 
shopping dapat dipengaruhi oleh orientasi pemikiran tiap-tiap mahasiswi tersebut 
yang memupuk keyakinan sehingga mengendalikan perilaku mereka. Kemampuan 
kontrol individu  ini merupakan salah satu aspek kognitif yang dimiliki oleh tiap 
individu dalam membentuk keyakinannya. Keyakinan individu terhadap kemampuan 
kontrol inilah yang digagas oleh Julian Rotter dan disebut dengan locus of control.  
 
Merujuk dari penelitian Hardanis dan Rositawati (2015) dengan judul “Hubungan 
Locus of Control dengan Impluse Buying pembelanjaan online” dengan subjek 
penelitian 100 mahasiswi Unisba yang pernah melakukan online shoping, 
menggunakan study korelasional purposive sampling di dapati bahwa semakin 
memiliki internal Locus of Control maka semakin rendah Impulsif buying yang 
dimiliki. Pada penelitiaan Hildaria (2016) dalam judul “Pengaruh kepercayaan 
konsumen,pengalaman berbelanja dan kemudahan transaksi terhadap minat belanja 
online di kalangan mahasiswa manajemen Universitas Sanata Dharma Yogyakarta” 
penetilian tersebut bertujuan untuk mengetahui seberapa besar kepercayaan 
konsumen, pengalaman berbelanja dan kemudahan bertransaksi pada mahasiswa 
universitas Sanata Dharma Yogyakarta. Dengan menggunakan penelitian 
konfirmatori dengan 100 responden, didapatkan hasil bahwa : faktor kepercayaan 
konsumen, pengalaman berbelanja, dan kemudahan bertransaksi memberi kontribusi 
sebesar 48% terhadap minat belanja online. 
 
Saat ini online shopping bukan menjadi hal yang baru seiring dengan kemajuan 
teknologi, sehingga dewasa ini banyak remaja yang memenuhi kebutuhannya dengan 
melakukan kegiatan online shopping tersebut. Hal ini membuat penelitian dibuat 
dengan mengedepankan Locus of Control individu tersebut, dimana individu dapat 
menginterpretasikan kejadian yang di alami berdasarkan perilaku yang mereka 
lakukan sendiri. Sehingga penelitian ini diharapkan dapat mengetahui seberapa besar 
Locus of Control memiliki kekuatan untuk mengarahkan individu dalam 
pengambilan keputusan berbelanja secara online. Berdasarkan uraian diatas, maka 
rumusan masalah yang di teliti adalah, apakah terdapat perbedaan  perilaku online 
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shopping di tinjau dari Locus of Control itu sendiri, sehingga penelitian ini 
diharapkan mampu menjadi sumbangan pemikiran dan informasi bagi 




Online shopping adalah proses pembelian, penjualan, pengiriman, atau pertukaran 
produk, jasa, dan/atau informasi melalui jaringan, termasuk dalam hal ini adalah 
jaringan internet. Menurut survey yang dilakukan oleh United States Census Bureau, 
dikemukakan sebuah definisi Online Shopping yang dilihat dari sudut pandang 
pembeli, yaitu jual beli barang dan jasa dimana pemesanan dan pembayaran 
dinegosiasikan melalui internet, extranet, jaringan Electronic Data Interchange 
(EDI), electronic mail, atau sistem online lainnya, dimana pembayaran dapat 
dilakukan secara online maupun offline (Chen, 2009). Namun, definisi ini termasuk 
sempit karena hanya transaksi yang dilakukan penjual dan pembeli melalui media 
elektronik yang tergolong sebagai Online Shopping. Padahal, Online Shopping 
mencakup juga jual beli online yang pembayarannya dilakukan secara offline. 
 
Konsumen melakukan online shopping jika mereka menerima keuntungan yang 
relatif besar jika dibandingkan dengan berbelanja secara tradisional (offline), 
misalnya dalam hal biaya yang lebih kecil atau waktu yang singkat dan praktis 
dimana hal ini membuat online shopping menjadi lebih nyaman (Choudhury & 
Karahanna, 2008). Dari perspektif individu yang menjadi konsumen, online shopping 
memiliki keuntungan dan manfaat sendiri (Kim dkk, 2008; Liu dkk., 2012). Pertama, 
online shopping membuat konsumen membeli produk dan jasa dimanapun dan 
kapanpun mereka berada. Kedua, dalam online shopping, biaya, usaha, dan waktu 
yang digunakan dalam membeli produk, cenderung lebih rendah dan hemat. 
Contohnya saja, membandingkan harga antara penjual online satu dengan yang 
lainnya lebih mudah karena diakses melalui website. Ketiga, online shopping 
menawarkan konsumen kemampuan untuk mencari informasi yang transparan. 
Manfaat-manfaat inilah yang membuat konsumen memiliki pandangan positif 
terhadap online shopping (Delafrooz dkk, 2011). 
Contoh dari online shopping antara lain, ebay.com, mataharimall.com, olx.com, 
tokopedia.com. Selain itu, ada juga yang menawarkan online shopping melalui blog, 
forum jual beli seperti kaskus, dan media sosial seperti twitter, dan facebook dengan 
menawarkan beberapa produk-produk seperti kaos, sepatu, hp dll, kelebihan online 
shop adalah selain pembeli bisa melihat desain produk sudah ada konsumen juga bisa 
merequest desain (custom desain) hingga pembayaran secara online. (Ollie, 2008).  
 
Perilaku Online Shopping Pada Mahasiswa 
 
Setiap individu berperilaku untuk mencapai sebuah tujuan atau global. Dengan 
adanya kebutuhan diri seseorang, maka akan muncul motivasi atau penggerak, 
sehingga individu tersebut berperilaku, agar tujuan tersebut tercapai dan terciptalah 
kepuasan. Siklus tersebut lalu melingkar kembali dalam memenuhi kebutuhan 
berikutnya dan seterusnya dalam suatu proses terjadinya perilaku manusia.  
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Perilaku Individu adalah segala sesuatu yang dilakukan oleh seseorang seperti 
berbicara, berjalan, berfikit, atau tindakan dari suatu sikap. Sedangkan perilaku 
(Behavior = B) individu pada dasarnya merupakan fungsi dari interaksi antara 
Person/Individu (P) yang bersangkutan dengan lingkungan (Environment = E) (Kurt 
Lewin dalam Lombardo, 2006). Katz et al. di dalam The Social Psychology of 
Organizing mendefinisikan in-role behavior merupakan perilaku yang dilakukan 
untuk menyelesaikan kewajiban atau tanggung jawab pekerjaan. Sedangkan extra-
role behaviour merupakan serangkaian perilaku yang tidak berhubungan dengan 
pekerjaan atau posisi seorang individu sebagai pekerja atau bagian dari sebuah sistem 
masyarakat. Tompson dan Werner mendefinisikan kedua macam perilaku ini sebagai 
“core behavior” dan “arbitrary behavior”. 
 
Ada 4 macam perilaku online shopping ( Chen, 2009), yaitu : 
1. Product-oriented : Yaitu perilaku yang mempertimbangkan nilai produk seperti 
merek, spesifikasi, dan fungsi. Mereka mencari informasi dan berusaha 
memahami produk melalui internt untuk mendukung evaluasi dan keputusan 
pembelian. Sensitivitas harga cenderung rendah dalam tingkat pencarian nilai 
produk, namun hal ini dapat berubah di tingkat berikutnya. 
2. Price-oriented : Yaitu perilaku pembeli yang mencari dan mengevaluasi 
informasi harga dari banyak website, berfokus terhadap produk yang diinginkan. 
Sensitivitas harga termasuk tinggi dalam perbandingan harga.  
3. Convenience-oriented : Yaitu perilaku pembeli yang berfokus terhadap 
kenyamanan, yaitu efektifnya waktu yang mereka habiskan dalam pembelian 
dan pengiriman. Sensitivitas harga cenderung rendah dalam kelompok perilaku 
ini. Pembeli dalam kelompok ini lebih mempertimbangkan kemudahan 
pengunaan website, tampilan muka, efisiensi pengiriman dan pembayaran, serta 
waktu dalam memproses pesanan. 
4. Service-oriented : Yaitu perilaku pembeli yang memprioritaskan pelayanan dan 
keamanan yang disediakan oleh penjual. Reputasi penjual (yang merupakan 
jaminan keamanan dalam bertransaksi) dan level pelayanan (yang mencakup 
keseluruhan proses transaksi) adalah dua atribut yang paling dipertimbangkan 
oleh pembeli di kelompok ini. Sensitivitas harga dalam kelompok perilaku ini 
cenderung rendah. 
 
Locus of Control 
 
Manusia sejati nya merupakan makhluk yang dipengaruhi dimana mereka tinggal. 
Lingkungan inilah yang akan berdampak pada locus of control (Bhatt & Chauhan, 
2013). Locus of control adalah kekuatan untuk mengarahkan. Locus of control 
adalah tempat dimana segala perilaku manusia mendapatkan arahan (Bostic, 2010). 
Locus of control adalah teori dimana hasil dari perilaku kita bergantung terhadap apa 
yang kita lakukan (internal control orientation) atau peristiwa yang terjadi di luar 
kontrol diri kita (external control orientation). Hal ini berarti, prediktor perilaku 
akademik dan sosial kita adalah locus of control (Deniz, Tras & Aydogan, 2009). 
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Teori locus of control pertama kali dikemukakan oleh Rotter (1966). Penelitian 
Rotter sebagian besar didasarkan kepada penelitian Albert Bandura, yang 
mengembangkan teori social learning. Rotter menjelaskan bahwa individu dapat 
menginterpretasikan sebuah kejadian sebagai hasil dari perilaku mereka sendiri atau 
faktor external. Rotter juga mengembangkan 23 skala untuk mengukur 
kecenderungan individu berpikir bahwa sebuah situasi dan peristiwa terjadi karena 
perilaku merek atau faktor external (Halpert & Hill, 2011). Selain skala Rotter, skala 
pengukuran Locus of Control lainnya dikembangkan oleh William Homer James 
yang merupakan murid Rotter. Berbeda dengan skala Rotter dimana partisipan 
diharuskan untuk memilih antara 2 pernyataan, skala James merupakan tipe skala 
Likert dimana partisipan menilai seberapa cocok sebuah pernyataan dengan 
pemikiran mereka.  
 
Internal locus of control mengacu pada individu yang percaya bahwa mereka 
memiliki kontrol terhadap nasib atau peristiwa yang menimpa mereka. Singkatnya, 
mereka memiliki sikap “tanggung jawab diri” terhadap hasil apapun dari yang 
mereka lakukan. Ketika terjadi sebuah insiden, mereka melihat ke belakang dan 
mengevaluasi diri mereka, melihat kesalahan apa yang telah dilakukan 
(Manichander, 2014). Seseorang yang memiliki internal locus of control melihat dari 
sudut pandang yang lebih adaptatif, mereka percaya bahwa kerja keras dan 
kemampuan diri dapat mencapai hasil yang positif. Hal ini membuat mereka lebih 
berpotensi untuk menghadapi tantangan dan sukses melewatinya. Ketika manusia 
sukses, mereka memiliki internal locus of control yang tinggi dan ketika manusia 
gagal, mereka memiliki external locus of control (Daum & Wiebe, 2003). Individu 
yang memiliki internal locus of control yang tinggi lebih bersemangat dan bisa 
bekerjasama, memiliki tujuan hidup, dan bekerja dengan rajin untuk mencapai 
perubahan positif, disebut juga sebagai Totally Responsible Persons (TRP) 
(Manichander, 2014). 
 
External locus of control adalah dimana seorang individu percaya bahwa semua yang 
terjadi terhadap mereka dipengaruhi oleh peristiwa dan lingkungan yang ada di 
sekitar mereka, hal itu akan terjadi karena takdir, tak perduli apapun yang mereka 
lakukan (Manichander, 2014). Individu dengan external locus of control merasa 
bahwa faktor-faktor lingkungan dan situasional lebih penting daripada faktor-faktor 
internal dalam diri mereka. Individu dengan external locus of control tinggi 
cenderung memandang diri mereka sebagai “korban”. Seseorang dengan external 
locus of control yang tinggi cenderung merasa bahwa bekerja keras adalah sesuatu 
yang sia-sia karena usaha mereka hanya akan menghasilkan kekecewaan. Dengan 
mempertahankan external locus of control, seseorang akan merasa hidupnya lebih 
mudah karena dapat mengelak dari performa buruk tanpa menyakiti kepercayaan diri 
mereka (Manichander, 2014) 
 
Ekonomi Locus of Control 
 
Perilaku online shopping erat kaitanya dengan keuangan individu tersebut, setiap 
individu mempunyai cara tersendiri dalam menentukan berapa jumlah uang yang di 
gunakan untuk melakukan kegiatan online shopping. Hal tersebut berkaitan dengan 
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bagaimana pendidikan keuangan yang didapat individu tersebut, Pendidikan 
keuangan akan bernilai kecil jika tidak disertai dengan tanggung jawab pribadi. Teori 
Attribution of responsibility, sering diukur sebagai locus of control, telah dipelajari 
secara ekstensif atau secara luas, umumnya (Rotter, 1966; Weiner, 1986) dan dengan 
fokus khusus pada stres, kinerja akademik, dan dalam penggunaannya. Davis dan 
Davis (1972) menemukan bahwa dalam penggunaan internal dan eksternal, hanya 
internal yang cenderung mengambil tanggung jawab pribadi atas kegagalan yang 
terjadi. Brewin dan Shapiro (1984) berpendapat bahwa perbedaan dalam menerima 
tanggung jawab atas kegagalan antara internal dan eksternal menunjukkan kebutuhan 
untuk membedakan antara locus control untuk hasil positif dan negatif, daripada 
sebagai satu kesatuan. Seperti halnya Furnham (1986), Brewin dan Shapiro (1984) 
berpendapat bahwa locus of control measure tradisional tidak boleh digunakan untuk 
mengukur tanggung jawab individu atas kebiasaan keuangan yang buruk seperti 
hutang kartu kredit yang tinggi, dan setiap potensi tekanan keuangan yang dihasilkan 
dari kebiasaan-kebiasaan ini. Investigasi Furnham (1986) tentang hubungan antara 
locus of control concept dan perilaku ekonomi mungkin merupakan hal yang paling 
signifikan dalam penyelidikan saat ini. Mengutip penelitian dalam perilaku 
organisasi menggunakan skala kendali lokus umum (Rotter, 1966), Furnham 
berpendapat bahwa lokus kontrol tindakan ini tidak spesifik situasi, dan 
menunjukkan lokus ekonomi ukuran kontrol lebih sesuai dengan situasi perilaku 
pembelian, tabungan , dan perilaku investasi. 
 
Hubungan Internal Locus of Control dan External Locus of Control Terhadap 
Perilaku Online Shopping Mahasiswi 
 
Melalui penjabaran mengenai masing-masing variabel yaitu Locus of control 
(Internal dan External) dan Perilaku Online Shopping, maka dapat diketahui bahwa 
individu dengan Internal Locus of control yang tinggi akan lebih dapat 
mengendalikan dorongan untuk melakukan online shopping. Hal ini dikarenakan 
individu tersebut percaya terhadap kontrol yang dimilikinya dalam mengendalikan 
perilakunya. Seseorang akan lebih bertanggung jawab dalam tiap keputusannya 
termasuk keputusan untuk berbelanja ketika memiliki internal locus of control yang 
tinggi di dalam dirinya. Sehingga individu tersebut tidak akan mudah tergiur untuk 
melakukan kegiatan online shoping apabila memang barang yang di tawarkan tidak 
benar-benar di butuhkannya, menjadikan inividu dengan internal locus of control 
tinggi memiliki kecenderungan berbelanja online shopping rendah. 
 
Sementara itu, individu dengan external Locus of Control yang lebih tinggi, 
cenderung tidak dapat mengendalikan perilaku online shopping. Hal ini dikarenakan 
individu tersebut cenderung menuruti keadaan yang terjadi di luar dirinya seperti 
takut tidak diterima teman-teman atau dibilang tidak modern, tergoda oleh display 
produk yang ditampilkan dalam website, dan lain sebagainya. Individu dengan 
external locus of control terkadang tidak memahami mengapa dirinya melakukan 
pembelian tersebut, karena kurangnya kontrol dari dalam dirinya sendiri. Apabila 
produk yang dibelinya kemudian tidak sesuai harapan, mereka mungkin tidak 
mengevaluasi cara pemilihan produk, namun lebih menitikberatkan kepada ketidak 
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beruntungan. Hal ini menjadikan individu dengan external locus of control tinggi 
memiliki kecenderungan berbelanja online shopping tinggi. 
 

































Berdasarkan uraian mengenai Perilaku online shopping pada mahasiswi ditinjau dari 
internal ekonomi locus of control dan external ekonomi locus of control, secara rinci 
hipotesis dari penelitian ini adalah bahwa : 
 
- Ada perbedaan antara mahasiswi dengan internal ekomoni locus of control 
dan external ekonomi locus of control dalam melakukan perilaku online 
shopping 
- Mahasiswi dengan internal ekonomi locus of control yang tinggi dapat 
mengendalikan online shopping  
- Mahasiswi dengan external ekonomi locus of control yang tinggi tidak dapat 
mengendalikan online shoppin 
EXTERNAL LOCUS OF 
CONTROL 
LOCUS OF CONTROL 
INTERNAL LOCUS OF 
CONTROL 
Bertangung jawab atas apa 
keputusan yang di ambil, 
Mempunyai inisiatif tinggi, 
Mempunyai tujuan hidup. 
Sehingga individu tersebut 
akan melakukan kegiatan 
online shopping dengan 
dasar apa yang di butuhkan.  
- Susah bertangung jawab, 
Kurang memiliki inisiatif, Tidak 
suka bekerja keras, tidak 
mempunyai harapan karena 
mereka beranggapa usaha dan 
kesuksesan tidak berkorelasi. 
Sehingga pada saat melakukan 
kegiatan online shopping akan 









Rancangan Penelitian  
 
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif komparatif karena 
bertujuan untuk menyelidiki sebab-akibat berdasarkan pengamatan terhadap akibat 
yang terjadi dan mencari faktor yang penyebab melalui data yang dikumpulkan. 
Penelitian ini bertujuan untuk menyelidiki perilaku online shopping pada mahasiswi 





Subjek penelitian yang berpartisipasi adalah mahasiswi Universitas 
Muhammadiyah Malang sejumlah ±138 orang dengan rentang usia 17-25 tahun. 
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini harus sesuai dengan ciri-ciri tertentu, 
yaitu Mahasiswi Universitas Muhammadiyah Malang yang berusia 18-25 tahun 
dan yang pernah melakukan online shoping fashion fashion  minimal sebulan 1x, 
mengeluarkan biaya minimal 100.000 rupiah dalam melakukan transaksi online 
shopping  tersebut. Penyebaran skala di lakukan dengan 2 cara yaitu melalui 
Google form sebanyak 90 subjek dan penyebaran skala langsung sebanyak 48 
subjek. Penentuan sample dalam penelitian ini menggunakan metode accidental 
sampling adalah tekhnik penentuan sampel berdasar kebetulan, yaitu siapa saja 
yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, 
jika orang yang kebetulan ditemui tersebut dianggap cocok sebagai sumber data 
(Sugiyono,2007)  
  
Variabel dan Instrumen Penelitian 
 
Terdapat dua variabel yang akan diteliti, yaitu variabel independent dan dependent. 
Variabel dependent adalah perilaku online shopping, sementara variabel independent 
berupa external dan internal locus of control. 
 
Variabel  independent (X) Locus of control adalah keyakinan seseorang terhadap 
sumber-sumber yang mengontrol kejadian dalam kehidupannya yang dapat berasal 
dari dalam dirinya (internal) maupun dari luar dirinya (external) yang merupakan 
pusat kendali seseorang dalam berperilaku. Skala yang di gunakan adalah skala 
ekonomi Locus of Control control yang dikemukakan oleh Adrian Furnham (1986) 
yang mengadaptasi dari skala Rotter 1966. Sebagai penilaian validitas, Furnham 
menggunakan analisis korelasi antara Ekonomi Locus of Control dengan  skala 
pengukuran Locus of control yang asli Rotter (1966). Dalam hal ini internal Lokus of 
Control menunjukkan korelasi positif yang signifikan dengan pengukuran Ekonomi 
Locus of Control Furnham (1986), tetapi terdapat korelasi negatif terhadap keyakinan 
bahwa faktor kuat lainnya mengendalikan status ekonomi. Dari 40 item, 22 item 
menghasilkan empat faktor, yang didefinisikan oleh Furnham 7 faktor peluang 
internal, 5 faktor peluang eksternal, 4 faktor lain yang kuat dan 6 faktor peluang . 
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Untuk penelitian ini, ekonomi  Locus of Control diukur secara berkala , skala ini 
menggunakan lima poin untuk mengukurnya, mulai dari sangat tidak setuju sampai 
dengan sangat setuju dengan menggunakan tipe skala likert. (Hayes, 2006) 
Variabel dependent (Y)  Perilaku online shopping adalah suatu proses pemebelian 
barang atau jasa dari mereka yang menjual lewat internet, tanpa harus melakukan 
tatap muka secara langsung dalam proses jual beli itu sendiri (Sari, 2015). Skala yang 
di gunakan untuk  mengtahui prilaku online shopping subjek penelitian adalah skala 
impulsive buying dimana skala ini  terdapat 2 faktor yang dikembangkan; hubungan 
positif yang signifikan terlihat antara kecenderungan pembelian 0p—99ompulsif dan 
perilaku pembelian impulsif, dan hubungan antara kecenderungan pembelian 
impulsif dan pengendalian diri, dengan 8-item pertanyaan (Badgaiyan et al, 2015) 
 
Instrumen penelitian menggunakan skala ekonomi locus of control untuk mengukur 
Locus of Control dan skala Impulsive buying untuk mengukur perilaku online 
Shopping Fashion pada subjek. 
 
Tabel 1. Indeks validitas dan Reliabilitas Skala Perilaku Online Shopping dan Locus 
of Control 
 
Aspek  Validitas Reliabilitas  
Perilaku Online Shopping 
 
0,384 – 0,788 0,606 
 
Locus of Control 0,633 – 0,801 0,695 
 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa semua item pertanyaan dari skala 
perilaku online shopping dan skala locus of control adalah valid dan reliabel. Melihat 
tabel validitas data, dapat diketahui bahwa semua item pada skala adalah valid. Nilai 
dari perhitungan validitas dengan product moment tersebut di atas dapat dikatakan 
valid karena nilainya lebih besar dari rtabel di mana rtabel pada tingkat kepercayaan 
95% ( = 0,05%) dengan jumlah responden sebanyak 138 orang adalah sebesar 
1.9770, maka datanya dinyatakan valid. Adapun hasil analisis perhitungan reliabilitas 
di atas yang berarti bahwa hasil alpha cronbach di atas 60% sehingga instrumen 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah reliabel. 
 
Prosedur Penelitian dan Analisis data Penelitian 
 
Prosedur pengumpulan data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
skala yaitu daftar yang berisi sejumlah pernyataan atau pertanyaan yang diberikan 
kepada sampel penelitian untuk mengungkap kondisi-kondisi yang ada dalam diri 
subyek yang ingin diketahui.  
Dalam penelitian ini variabel dependent yaitu perilaku online shopping dalam hal 
ini fashion, untuk mengetahui kecenderungan perilaku tersebut yang dilakukan, 
peneliti menggunakan alat ukur berupa skala impulsive buying. Dan untuk 
melakukan pengukuran atau mengetahui dimensi locus of control, Peneliti 
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menggunakan skala ekonomi locus of control yang dikemukakan oleh Adrian 
Furnham (1986) yang mengadaptasi dari skala Rotter (1966). Kemudian peneliti 
melakukan uji coba atau try out terpakai yang dilakukan pada tanggal 10 juli 
sampai 13 juli 2018 kepada responden yang memiliki karakteristik yang sama 
dengan sampel penelitian.  
Teknik analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik analisa teknik 
kuantitatif deskriptif, dalam mengunakan tenik Analisa data ini peneliti perlu 
memperhatikan terlebih dahulu jenis datanya. Jika peneliti mempunyai data diskrit, 
penyajian data yang dapat dilakukan adalah mencari frekuensi mutlak, frekuensi 
relatif(mencari persentase), serta mencari ukuran tendensi sentralnya yaitu: mode, 
median dan mean (lebih lanjut lihat Arikunto, 1993: 363). Data statistic yang di 
gunkana adalah data satistik ordinal dan menggunakan statistik t-test, dengan alasan 
bahwa untuk mengetahui perilaku online shopping pada mahasiswi dengan locus of 
control yang tinggi dan yang rendah. Jika dari analisis tersebut didapatkan hasil yang 
signifikan berbeda, maka analisis akan dilanjutkan untuk melihat perbedaan tersebut 
serta daerah mana yang lebih tinggi 
HASIL PENELITIAN 
 
Berdasarkan hasil jawaban pada skala yang telah diisi oleh 138 responden dalam 
penelitian ini setelah dianalisis diperoleh hasil bahwa dari masing-masing subyek 
memiliki karakteristik yang berbeda-beda yang dapat dijabarkan sebagai berikut: 
 
Tabel 2. Deskripsi subjek  
 
 Usia responden 
 
No 
Usia (Tahun) Frekuensi 
 
Prosentase 
1 16-20 60 43,48% 
2 21-25 78 56,52% 
     
Frekuensi Pembelian online shopping per Bulan 
 
No 
Frekuensi pembelian Frekuensi 
 
Prosentase 
1 2 78 56.5% 
2 2 27 19.6% 
3 3 24 17.4% 
4 4 1 .7% 
5 5 4 2.9% 
6 7 1 .7% 
7 8 3 2.2% 
     
 
Deskripsi subjek berdasarkan Besarnya Pembelian 
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1 < 100.000 5 6.9% 
2 100.000 66 47.8% 
3 150.000 38 27.5% 
4 200.000 23 16.7% 
5 >200.000 6 4,2% 
Total   138 100% 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa deskripsi subjek penelitian ini 
berdasarkan usia yaitu 16 – 20 tahun sebanyak 60 mahasiswi atau 43,48%, yang 
berusia 21 - 25 tahun sebanyak 78 mahasiswi atau 56,52%, dari sini diketahui bahwa 
kebanyakan mahasiswi yang memiliki perilaku online shopping ditinjau dari locus of 
control adalah mahasiswa yang berusia antara 21-25 tahun.  
 
 
Dilihat dari frekuensi pembelian, di sini yang paling menonjol adalah pembelian 1 
kali dalam sebulan yakni sebanyak 78 responden atau 56,5%, pembelian 2 kali dalam 
sebulan sebanyak 27 responden atau 19,6%, dan pembelian 3 kali dalam sebulan 
yaitu sebanyak 24 responden atau 17,4%. Dari sini dapat diketahui bahwa rata-rata 
responden melakukan pembelian adalah paling banyak antara 1 kali sampai 3 kali 
dalam sebulan. 
 
Dilihat dari besarnya pembelian dalam belanja online shopping, di sini yang paling 
menonjol adalah pembelian online shopping sebesar Rp.100.000 yakni sebanyak 66 
responden atau 47,8%, pembelian sebesar Rp 150.000 sebanyak 38 responden atau 
27,5%, dan pembelian sebesar Rp.200.000 sebanyak 23 responden atau 16,7%. Dari 
sini dapat diketahui bahwa rata-rata responden melakukan pembelian dengan biaya 
sebesar antara Rp.100.000,- - Rp 200.000,-. 
 
Tabel 3. Hasil Perhitungan T-Score Skala Belanja Online Shopping dengan 
Internal Locus of Control 
 
Kategori Interval Frekuensi Prosentase 
Tinggi 
Rendah 
T-Score ≥ 50 






Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa dari 138 responden dalam penelitian 
ini yang memiliki perilaku online shopping ditinjau dari internal locus of control 
yang tinggi adalah sebanyak 66 responden atau 47,83% sedangkan yang memiliki 
perilaku online shopping dengan internal locus of control yang rendah adalah 





Tabel 4. Hasil Perhitungan T-Score Skala Belanja Online Shopping dengan 
Eksternal Locus of Control 
 
Kategori Interval Frekuensi Prosentase 
Tinggi 
Rendah 
T-Score ≥ 50 







Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa dari 138 responden dalam penelitian 
ini yang memiliki perilaku online shopping ditinjau dari eksternal locus of control 
yang tinggi adalah sebanyak 63 responden atau 45,35% sedangkan yang memiliki 
perilaku online shopping dengan eksternal locus of control yang rendah adalah 
sebanyak 75 responden atau 54,35%. 
 
Uji beda rata-rata (t-test) digunakan untuk menguji apakah terdapat perbedaan yang 
signifikan antara perilaku pembelian online shopping pada mahasiswi dengan 
internal locus of control dan eksternal locus of control. Hasil uji beda rata-rata 
(Independent Samples T Test) menggunakan Equal variances assumed karena nilai 
Sig. F > 0,05 dapat dilihat pada tabel berikut. 
Tabel 5. Rata-rata Perbedaan antara internal locus of control dan eksternal 
locus of control 
Paired Samples Statistics 
  Mean N Std. Deviation Std. Error Mean 
Pair 1 Internal LC 124.97 138 13.277 1.130 
Eksternal LC 24.74 138 3.673 .313 
 
Tabel 6. Hasil Uji Beda antara internal locus of control dan eksternal locus of 
control 
Paired Samples Test 














Interval of the 
Difference 
  Lower Upper 
Pair 1 Internal LC 
- Eksternal 
LC 




Jika signifikansi (sig) < 0,05, maka terdapat perbedaan yang signifikan antara 
perilaku pembelian online shopping pada mahasiswi dengan internal locus of control 
dan eksternal locus of control. Diketahui t = 87,454 dengan signifikansi 0,000. 
Karena signifikansi < 0,05, maka dapat disimpulkan terdapat perbedaan yang 
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signifikan perilaku pembelian online shopping pada mahasiswi dengan internal locus 
of control dan eksternal locus of control. 
Dari hasil rata-rata nilai dari perilaku pembelian online shopping dengan internal 
locus of control adalah 124,97 dengan standar deviasi 13,277 sedangkan nilai 
perilaku online shopping dengan eksternal locus of control adalah 24,74 dengan 
standar deviasi 3,673. Dari sini terlihat bahwa tingkat pembelian online shopping 
dengan internal locus of control lebih tinggi  dibandingkan dengan tingkat pembelian 
online shopping dengan eksternal locus of control yaitu sebesar 124,97 > 24,74. 
Hasil uji-t tersebut menunjukan bahwa terdapat perbedaan yang signifikan pada 
mahasiswa yang memiliki perilaku pembelian online shopping dengan internal locus 
of control dan eksternal locus of control.  Dari sini dapat diketahui bahwa mahasiswi 
dengan internal locus of control yang tinggi dapat mengendalikan online shopping 
dibandingkan dengan mahasiswi dengan external locus of control yang tinggi tidak 
dapat mengendalikan online shopping. 
DISKUSI 
Penelitian ini mengungkap tentang perilaku pembelian online shopping pada 
mahasiswi dengan internal locus of control dan eksternal locus of control. Dalam 
kajian ini peneliti ingin mengetahui apakah ada perbedaan mengenai perilaku 
pembelian online shopping fashion pada mahasiswi dengan internal locus of control 
dan eksternal locus of control.  
 
Hasil dari penelitian ini dengan menggunakan analisis uji t dapat diketahui bahwa 
terdapat perbedaan antara keduanya. Hal ini menunjukkan bahwa internal locus of 
control dan eksternal locus of control dapat mempengaruhi perilaku pembelian 
online shopping fashion pada mahasiswi. Individu dengan external Locus of Control 
yang lebih tinggi, cenderung tidak dapat mengendalikan perilaku online shopping. 
Hal ini dikarenakan individu tersebut cenderung menuruti keadaan yang terjadi di 
luar dirinya seperti takut tidak diterima teman-teman atau dibilang tidak modern, 
tergoda oleh display produk yang ditampilkan dalam website, dan lain sebagainya. 
Individu dengan external locus of control terkadang tidak memahami mengapa 
dirinya melakukan pembelian tersebut, karena kurangnya kontrol dari dalam dirinya 
sendiri. Apabila produk yang dibelinya kemudian tidak sesuai harapan, mereka 
mungkin tidak mengevaluasi cara pemilihan produk, namun lebih menitikberatkan 
kepada ketidak beruntungan. Hal ini menjadikan individu dengan external locus of 
control tinggi memiliki kecenderungan berbelanja online shopping tinggi. 
 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Widawai (2011) 
dengan hasil sebagai berikut:  konsumen pengguna kartu belanja ataupun kartu kredit 
di Carrefour masih menunjukkan perilaku Impulse Buying yang rendah dengan 
disertai Locus Of Control Internal, meski demikian masih besar pula proporsi 
konsumen yang memiliki Impulse Buying tinggi dengan disertai Locus Of Control 
Eksternal. Selain itu kedua variabel tersebut memiliki keterkaitan yang cukup erat. 
Sedangkan berdasarkan data demografi, dapat disimpulkan bahwa konsumen dengan 
segmen impulse buying tinggi paling banyak memiliki karakteristik: berusia di atas 
42 tahun, berjenis kelamin wanita, telah menikah, dengan status sosial ekonomi 
tinggi. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Susanti (2016) diperoleh hasil 
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sebagai berikut: secara parsial Locus of Control Internal berpengaruh signifikan 
positif terhadap literasi keuangan mahasiswa. Sedangkan pendapatan berpengaruh 
signifikan negatif terhadap literasi keuangan mahasiswa. Hasil analisis data secara 
simultan Locus of Control Internal dan pendapatan berpengaruh signifikan terhadap 
literasi keuangan mahasiswa Fakultas Ekonomi di Universitas Negeri Surabaya 
 
Perilaku online shopping yang dilakukan  oleh  mahasiswi  untuk membeli  barang  
yang  diinginkan melalui situs online shopping fashion sebagian besar didasari oleh 
beberapa aspek  seperti  perilaku  boros, pembelian  impulsive,  kesenangan bahkan  
pengaruh lingkungan, pengaruh teman sebaya dan pengaruh trend bahkan idola. 
Adapun faktor  yang  mempengaruhi perilaku membeli menurut Kotler (2003 dalam 
Suhari, 2008) terdiri dari : (1) Kebudayaan yang terdiri dari : budaya, sub budaya dan 
kelas sosial. (2) Sosial  yang  terdiri  dari: kelompok acuan, keluarga, peran dan 
status. (3) Personal yang terdiri dari: usia dan siklus hidup, pekerjaan, keadaan 
ekonomi, gaya hidup, kepribadian, dan konsep diri. (4) Psikologi  yang  terdiri  dari: 
motivasi,  persepsi,  proses belajar,  proses  belajar, kepercayaan dan sikap. 
 
Perilaku berbelanja merupakan hal yang sangat lazim dilakukan oleh wanita, Internet 
membuat kegiatan jual beli terasa jauh lebih mudah dengan segala macam fasilitas 
yang di sediakan, sehingga mempengaruhi minat pembelian. Dalam konsep Locus of 
Control  manusia melakukan suatu hal didorong oleh dua faktor yaitu faktor internal 
dan eksternal yang mempengaruhi mereka dalam pengambilan keputusan, hal ini 
berlaku juga saat melakukan pengambilan keputusaan saat berbelanja, manusia 
dalam membeli barang hanya karena tergiur oleh promosi yang ada atau mereka 
benar-benar membutuhkan kegunaan dari barang tersebut, Ancok (1995). 
 
Menurut penelitian yang dilakukan oleh Katawetaraks dan Chen (2011), terdapat 
beberapa motivasi yang mendorong konsumen untuk melakukan online shopping 
antara lain : konsumen dapat membeli produk tanpa datang ke toko, konsumen dapat 
membandingkan harga sebuah produk dengan cara mengunjungi berbagai macam 
situs dan mendapatkan produk dengan harga yang paling murah, konsumen 
terkadang ingin menjauhi situasi yang mengharuskan mereka bertemu dengan para 
sales, konsumen dapat terhindar dari keramaian toko, dan lain sebagainya. Dalam hal 
tertentu perilaku seseorang khususnya para mahasiswi dalam melakukan online 
shopping adalah demi mengikuti tren. Mahasiswi merupakan salah satu bagian dari 
masyarakat yang akrab dengan akses internet, baik untuk mencari bahan dalam 
menyusun tugas kuliah maupun dalam mencari informasi terkini. 
 
Dari penelitian yang di lakukan oleh Santoso, 2012 mengenai perilaku konsumen 
terhadap online shopping, didapatkan kesimpulan bahwa : (1). Online shopping 
dipersepsi sebagai sesuatu yang menyenangkan karena praktis oleh narasumber yang 
sudah pernah melakukan online shopping. Sedangkan pada konsumen yang masih 
tradisional cenderung menghindari online shopping, karena memiliki persepsi yang 
menakutkan dan buruk akibat adanya beberapa kasus penipuan berkedok online 
shopping.  (2). Faktor yang memotivasi konsumen adalah faktor dalam (kesibukan 
untuk berbelanja di toko fisi, pertimbangan pribadi, dan lain – lain) dan juga faktor 
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dari luar (produk, harga, dan promosi yang ditawarkan  oleh penjual online. Online 
shopping diminati oleh narasumber yang merupakan golongan Generasi Y, yaitu 
dengan usia sekitar 18 – 34 tahun.  Model perilaku konsumen melibatkan beberapa 
faktor sebelum memutuskan untuk melakukan belanja online, seperti misalnya 
kepercayaan terhadap penjual, kemudahan teknologi untuk mengakses internet dan 
menjelajahi toko online, kemudahan pembayaran, pilihan produk yang sulit ditemui 
di toko fisik, pertimbangan harga, waktu, dan jumlah pengeluaran, dan lain 
sebagainya.  
Kekurangan yang didapat dalam penelitian ini adalah validitas alat ukur yang rendah 
serta subjek penelitian yang homogen dan terbatas jumlah subjek (sebagian kecil dari 
mahasiswi Universitas Muhammadiyah Malang) menjadikan penelitian ini tidak 
dapat mewakili hasil keseluruan individu yang memiliki internal dan eksternal locus 
of control dalam melakukan online shopping fashion. 
 
SIMPULAN DAN IMPLIKASI 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa terdapat 
perbedaan perilaku pembelian online shopping pada mahasiswi dengan internal locus 
of control dan eksternal locus of control. Hal ini ditunjukkan dengan hasil uji t 
sebesar 87.454 dengan signifikansi 0,000. Karena signifikansi < 0,05, maka dapat 
disimpulkan terdapat perbedaan yang signifikan perilaku pembelian online shopping 
pada mahasiswi dengan internal locus of control dan eksternal locus of control. 
 
Implikasi dari penelitian ini adalah pertama,  bagi mahasiswi diharapkan agar mampu 
mengendalikan perilaku  online shopping dengan meningkatkan  internal locus of 
control. Ada beberapa cara dalam meningkatkan internal locus of control: (1).  
Kenali fakta dasar bahwa setiap individu selalu punya pilihan, dimana individu 
tersebut mempunyai hak untuk memberi kesempatan akan membolehkan atau tidak 
nya orang lain atau peristiwa mempengaruhi pengambilan keputusan individu 
tersebut. (2). Tetapkan tujuan untuk diri sendiri dan perhatikan bagaimana cara 
bekerja untuk ini dan mencapai hal tersebut. (3). Kendalikan apa yang terjadi dalam 
hidup dan sadari konsekuensi yang akan terjadi dalam pengambilan keputusan. (4).  
Kembangkan keterampilan dalam membuat keputusan dan pemecahan masalah 
sehingga  dapat merasa lebih percaya diri dalam mengendalikan apa yang terjadi. 
Kedua, bagi penelitian selanjutnya apabila ada kelanjutan dari penelitian ini,  dapat 
diperhatikan untuk menjadi bahan pertimbangan penelitian lanjutan pada hal berikut, 
yaitu mencari subjek penelitian yang lebih luas yang membuat penelitian tidak 
homogen dan menggunakan alat ukur yang memiliki validitas tinggi sehingga 
informasi  karakteristik–karakteristik variabel yang akan dihubungkan dengan locus 
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Assalamu’alaikum wr. wb. 
Dengan hormat,  
Saya Nuke Alvitasari mahasiswi Fakultas Psikologi Universitas 
Muhammadiyah Malang angkatan 2011 sedang melakukan penelitian guna 
memperoleh gelar sarjana. Disini saya memohon bantuan dan kesediaan 
Saudara/i untuk mengisi kuesioner yang telah disediakan demi kelancaran 
penelitian ini 
Dalam pengisian kuisioner ini tidak ada jawaban yang salah, semua 
jawaban yang Saudara/i berikan adalah benar. Semua jawaban dan identitas 
Saudara/i akan dijaga kerahasiaanya dan hanya digunakan untuk keperluan 
penelitian saja. Oleh karena itu, saya mengharapkan Saudara/i bersedia 
memberikan jawaban Saudara/i sendiri sejujurnya tanpa mendiskusikannya 
dengan orang lain. 
Bantuan Saudara/i dalam menjawab penelitan ini merupakan bantuan 
yang sangat besar dan berarti bagi saya. Atas kerjasama Saudara/i, saya 
ucapkan terima kasih. 
Wassalamu’alaikum wr.wb. 
 






















Nama (inisial)    : 
Usia     : 
Jenis Kelamin    : P/L 
Fakultas    : 
 
Dalam satu bulan berapa kali anda melakukan belanja online fashion ? 
a. 1 kali 
b. 2 kali 
c. 3 kali 
d. Lain nya…..   





d. Lain nya….. 
  
Petunjuk Pengisian: 
Berikut ini terdapat dua buah skala yang harus Anda kerjakan. Bacalah semua 
pernyataan yang ada dengan teliti, kemudian pilih kemungkinan jawaban yang 
tersedia yang paling sesuai dengan diri Anda kemudian berilah tanda centang () 
pada salah satu pilihan yang tersedia. 
Pilihan-pilihan tersebut adalah : 
Skala I 
SS : Sangat Setuju 
S : Setuju 
R : Ragu-ragu 
TS : Tidak Setuju 
STS : Sangat Tidak Setuju 
Skala II 
TS : Tidak Setuju 
S : Setuju 
SS : Sangat Setuju 
Bila Anda melakukan kesalahan dalam pemilihan jawaban, Anda cukup 
memberikan tanda dua garis horisontal (=) pada pilihan jawaban yang salah, 
kemudian memberi tanda centang () pada pilihan Anda yang benar atau yang 
baru.Pilihan tersebut hendaknya berdasar pada perasaan, pandangan, dan pemikiran 
Anda. Jawaban yang Anda berikan tidak ada yang salah bila sesuai dengan keadaan 
diri Anda. Apapun yang Anda pilih tidak memberikan pengaruh terhadap diri Anda 
pribadi karena saya akan menjaga semua kerahasiaan jawaban Anda. Terima kasih 




Kuesioner 2  
No Nama STS TS R S SS 
1 Menabung dan berinvestasi dengan hati-hati adalah faktor 
kunci untuk menjadi kaya 
     
2 Apakah saya menjadi kaya atau tidak, kebanyakan tergantung 
pada kemampuan saya 
     
3 Dalam jangka panjang, orang yang menjaga keuangan mereka 
tetap kaya 
     
4 Jika saya menjadi miskin, itu biasanya kesalahan saya sendiri      
5 Saya biasanya mampu melindungi kepentingan pribadi saya      
6 Ketika saya mendapatkan apa yang saya inginkan, itu 
biasanya karena saya bekerja keras untuk itu 
     
7 Hidup saya ditentukan oleh tindakan saya sendiri      
8 Hanya ada sedikit yang bisa dilakukan untuk mencegah 
kemiskinan 
     
9 Menjadi kaya tidak ada hubungannya dengan keberuntungan      
10 Mengenai uang, tidak banyak yang bisa Anda lakukan untuk 
diri sendiri ketika Anda miskin 
     
11 Tidak selalu bijaksana bagi saya untuk selalu menabung 
karena kadang kita menghadapi masalah baik atau buruk 
     
12 Saya menjadi kaya atau miskin merupakan masalah nasib      
13 Hanya mereka yang mewarisi atau memenangkan uang yang 
mungkin menjadi kaya 
     
14 Kemiskinan masyarakat dihasilkan dari kemalasan mereka 
sendiri 
     
15 Masalah kemiskinan terlalu dibesar-besarkan      
16 Ketika saya mendapatkan apa yang saya inginkan, itu 
biasanya karena saya beruntung 
     
17 Di dunia Barat, benar-benar tidak ada yang namanya 
kemiskinan 
     
18 Politisi tidak bisa berbuat banyak untuk mencegah kemiskinan      
19 Saya merasa bahwa sebagian besar keuangan saya ditentukan 
oleh orang-orang berkuasa 
     
20 Meskipun saya mungkin memiliki kemampuan, saya tidak 
akan menjadi lebih baik tanpa menggandeng mereka yang 
memiliki posisi kekuasaan 
     
21 Orang-orang seperti saya memiliki sedikit kesempatan untuk 
melindungi kepentingan pribadi ketika berkonflik dengan 
kelompok-kelompok yang mempunyai jabatan 
     
22 Jika kita ingin mendapatkan apa yang kita inginkan secara 
finansial maka kita harus menyenangkan orang-orang di atas 
kita (jabatan yang lebih tinggi) 











No Nama STS TS R S SS 
1 Sebagian besar pembelian saya sudah 
direncanakan sebelumnya 
     
2 Sebelum saya membeli sesuatu, saya selalu 
mempertimbangkan dengan hati-hati apakah saya 
memerlukannya 
     
3 Saya dengan hati-hati merencanakan sebagian 
besar pembelian saya 
     
4 Saya sering membeli tanpa berpikir      
5 Saya terkadang membeli barang karena saya suka 
membeli barang, daripada karena saya 
membutuhkannya 
     
6 Saya membeli apa yang saya suka tanpa 
memikirkan konsekuensinya 
     
7 Saya membeli produk dan layanan sesuai dengan 
apa yang saya rasakan saat itu 
     
8 Sangat menyenangkan membeli sesuatu secara 
spontan 
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pembelian A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 Total 
1 20 2 100000 5 5 5 5 4 5 4 33 
2 19 2 100000 5 3 5 4 2 4 4 27 
3 24 1 200000 4 3 5 1 1 5 2 21 
4 26 1 100000 4 4 4 4 4 5 1 26 
5 21 1 150000 5 5 5 5 3 5 5 33 
6 18 1 100000 4 4 3 3 3 4 4 25 
7 20 1 50000 4 4 5 4 3 5 3 28 
8 17 3 150000 5 5 4 1 5 5 5 30 
9 16 2 60000 4 5 4 2 3 4 4 26 
10 20 3 100000 4 4 4 4 2 2 4 24 
11 19 5 100000 5 4 5 4 5 5 5 33 
12 19 1 100000 3 4 3 2 4 4 4 24 
13 20 2 100000 4 4 5 4 3 3 4 27 
14 25 1 200000 5 4 4 4 4 5 5 31 
15 19 2 100000 5 4 4 3 4 5 3 28 
16 20 2 100000 5 5 5 2 4 5 5 31 
17 20 1 100000 4 3 4 2 4 4 2 23 
18 19 3 200000 3 4 4 1 5 5 1 23 
19 25 1 100000 5 3 3 2 4 5 5 27 
20 18 3 200000 4 5 1 5 5 5 5 30 
21 24 1 150000 5 5 3 5 4 5 5 32 
22 20 1 20000 4 4 4 3 3 3 4 25 
23 20 1 100000 5 5 5 1 3 5 5 29 
24 22 3 200000 4 4 3 4 3 5 4 27 
25 18 3 200000 4 3 2 3 4 1 2 19 
26 26 1 100000 4 4 4 3 4 4 4 27 
27 24 1 100000 5 5 5 5 5 5 1 31 
28 23 1 200000 5 3 5 4 4 5 2 28 
29 23 1 100000 4 3 3 4 4 4 4 26 
30 25 4 1100000 3 2 3 5 4 4 5 26 
31 20 1 100000 4 4 3 3 3 4 4 25 
32 22 1 100000 5 5 5 5 5 5 5 35 
33 22 3 150000 2 4 4 2 4 4 4 24 
34 25 2 150000 4 3 2 3 4 4 3 23 
35 24 8 100000 5 3 4 3 3 5 5 28 
36 19 1 100000 4 5 3 4 4 3 1 24 
37 21 1 150000 4 4 4 3 4 4 4 27 
27 
38 22 1 100000 3 3 3 3 5 5 5 27 
39 21 1 150000 4 4 3 4 4 4 4 27 
40 25 1 350000 5 5 4 4 4 5 1 28 
41 24 1 100000 5 1 4 5 5 5 1 26 
42 22 2 100000 3 4 2 2 4 5 2 22 
43 22 1 100000 5 5 3 5 4 5 1 28 
44 22 2 150000 5 5 3 3 4 5 5 30 
45 26 2 100000 5 4 5 2 4 4 4 28 
46 22 1 100000 2 4 1 4 3 5 4 23 
47 22 1 100000 4 3 4 3 4 4 5 27 
48 23 1 100000 3 3 2 2 3 4 4 21 
49 23 2 200000 4 4 4 3 5 4 5 29 
50 24 1 100000 3 5 3 3 4 4 4 26 
51 22 1 150000 5 4 5 2 3 4 1 24 
52 22 1 150000 3 3 2 3 4 4 4 23 
53 24 2 100000 4 4 4 3 4 4 3 26 
54 25 3 200000 3 5 3 3 5 3 3 25 
55 25 1 150000 5 5 4 3 4 5 5 31 
56 25 1 150000 5 4 4 3 4 4 4 28 
57 24 1 100000 5 4 4 3 3 4 3 26 
58 25 1 100000 4 4 3 3 3 4 5 26 
59 25 0 100000 4 3 3 5 4 5 2 26 
60 25 1 200000 5 4 4 3 4 4 4 28 
61 21 1 20000 1 2 1 5 4 3 4 20 
62 25 1 100000 5 4 2 2 2 4 2 21 
63 24 1 150000 3 4 3 2 4 3 5 24 
64 25 2 200000 1 2 1 1 5 4 5 19 
65 25 5 150000 5 4 3 5 4 5 5 31 
66 22 1 50000 5 4 5 4 3 4 1 26 
67 20 1 150000 4 4 2 2 4 4 4 24 
68 24 1 100000 4 2 3 2 4 5 4 24 
69 22 3 150000 2 4 4 2 4 4 4 24 
70 21 3 150000 5 4 5 4 5 5 4 32 
71 18 1 100000 2 3 4 4 3 5 4 25 
72 22 1 100000 4 5 4 4 4 4 4 29 
73 22 5 100000 4 4 4 4 4 5 5 30 
74 22 1 150000 3 4 4 4 3 4 5 27 
75 22 1 150000 5 4 4 2 5 5 5 30 
76 22 1 100000 4 4 3 2 4 4 4 25 
77 20 1 150000 5 5 4 4 5 4 5 32 
78 20 1 150000 5 5 5 4 5 4 5 33 
79 29 1 100000 5 3 4 4 4 5 4 29 
28 
80 20 1 100000 5 4 2 2 4 5 5 27 
81 21 1 100000 4 4 2 1 4 5 5 25 
82 19 1 100000 4 4 2 2 5 4 4 25 
83 21 1 100000 4 2 2 5 4 4 2 23 
84 23 3 100000 4 4 3 2 4 4 2 23 
85 23 2 150000 5 4 5 3 4 4 4 29 
86 24 7 150000 2 2 2 2 3 3 4 18 
87 19 1 100000 3 4 3 1 4 3 3 21 
88 22 2 200000 2 4 5 2 2 3 4 22 
89 20 1 100000 5 4 4 5 4 5 5 32 
90 22 2 100000 5 5 5 5 4 4 4 32 
91 24 2 200000 3 5 3 3 4 5 5 28 
92 19 2 200000 4 4 4 4 4 5 4 29 
93 20 8 100000 4 4 3 4 4 4 4 27 
94 21 1 1000000 5 4 4 4 3 5 5 30 
95 21 3 150000 5 5 4 4 5 4 5 32 
96 22 1 150000 4 4 4 4 4 4 4 28 
97 21 1 100000 5 4 4 4 4 4 5 30 
98 21 3 100000 4 3 4 3 4 4 4 26 
99 23 1 100000 5 4 3 2 4 4 4 26 
100 23 1 100000 4 2 2 2 3 5 4 22 
101 24 3 100000 5 4 4 4 4 4 4 29 
102 19 3 200000 5 4 4 4 4 4 4 29 
103 25 3 150000 5 5 5 4 4 5 5 33 
104 25 8 200000 4 5 5 2 4 4 2 26 
105 23 5 100000 4 4 4 2 4 4 2 24 
106 21 1 150000 4 4 4 4 4 4 4 28 
107 20 1 100000 5 4 4 4 4 4 5 30 
108 19 3 350000 4 5 5 1 3 3 3 24 
109 23 2 200000 5 4 4 3 4 3 4 27 
110 22 2 200000 3 2 3 4 3 2 3 20 
111 23 1 150000 5 5 5 1 3 3 3 25 
112 24 2 200000 4 5 2 4 4 4 4 27 
113 23 1 100000 5 4 4 4 4 4 4 29 
114 19 3 150000 4 4 3 2 3 5 3 24 
115 23 2 150000 2 2 3 3 3 4 3 20 
116 18 2 100000 1 1 3 3 3 1 1 13 
117 25 2 100000 4 5 4 4 5 4 5 31 
118 17 1 100000 4 4 3 2 3 5 4 25 
119 23 3 200000 4 4 4 2 4 5 5 28 
120 17 2 100000 4 4 4 3 4 5 5 29 
121 17 2 150000 4 4 3 3 4 4 4 26 
29 
122 17 1 200000 5 4 4 2 2 5 5 27 
123 18 1 100000 4 5 4 4 4 5 3 29 
124 18 1 100000 3 4 4 4 5 5 5 30 
125 19 1 150000 5 5 3 5 3 5 2 28 
126 18 2 150000 5 5 2 1 2 4 4 23 
127 18 1 150000 4 4 3 3 3 5 4 26 
128 21 1 150000 4 4 3 4 4 5 4 28 
129 18 3 200000 4 5 2 4 4 4 4 27 
130 18 3 400000 2 2 3 3 4 3 2 19 
131 19 1 100000 5 5 3 4 3 5 4 29 
132 19 3 150000 3 3 3 3 5 4 3 24 
133 19 3 150000 4 3 3 3 3 5 4 25 
134 24 1 150000 4 4 5 3 4 5 5 30 
135 17 3 300000 2 2 2 3 4 3 2 18 
136 25 1 200000 5 5 5 5 5 5 5 35 
137 25 1 100000 4 3 3 2 4 5 5 26 
































No B1 B2 B3 B4 B5 B6 Total 
1 1 4 3 4 2 2 16 
2 3 4 3 2 2 4 18 
3 2 4 1 4 1 3 15 
4 1 5 3 3 3 2 17 
5 5 1 5 5 3 1 20 
6 3 4 4 4 4 4 23 
7 2 3 4 4 3 2 18 
8 3 1 5 4 3 2 18 
9 3 3 3 3 2 2 16 
10 2 2 4 4 3 2 17 
11 2 3 4 5 2 2 18 
12 2 3 3 4 2 1 15 
13 1 3 3 3 1 2 13 
14 3 2 3 4 2 2 16 
15 3 2 3 3 2 3 16 
16 1 4 1 2 1 4 13 
17 1 4 5 2 2 4 18 
18 5 4 4 2 4 2 21 
19 3 5 4 5 2 2 21 
20 1 5 2 2 1 1 12 
21 4 2 5 1 1 1 14 
22 2 2 3 2 3 2 14 
23 1 3 3 3 2 1 13 
24 3 4 4 5 2 2 20 
25 3 4 4 3 3 2 19 
26 2 3 3 2 2 2 14 
27 1 1 3 1 1 1 8 
28 1 2 2 2 1 1 9 
29 2 1 4 2 1 1 11 
30 1 1 1 3 1 2 9 
31 2 4 2 2 3 1 14 
32 1 2 5 5 2 1 16 
33 4 5 3 4 3 2 21 
34 2 3 3 4 3 2 17 
35 3 1 5 5 2 4 20 
36 2 2 3 4 1 1 13 
37 3 2 3 3 2 2 15 
38 2 3 1 3 3 1 13 
39 4 4 3 4 2 2 19 
31 
40 3 1 1 1 3 3 12 
41 1 3 2 3 1 1 11 
42 4 2 2 3 1 1 13 
43 1 2 1 2 3 1 10 
44 4 3 2 2 3 3 17 
45 2 2 2 3 3 3 15 
46 1 3 1 2 1 1 9 
47 1 2 2 4 3 1 13 
48 2 2 1 2 1 1 9 
49 2 4 2 4 1 1 14 
50 2 2 2 2 2 2 12 
51 1 2 4 3 5 5 20 
52 3 2 3 4 2 2 16 
53 2 2 2 3 3 2 14 
54 5 3 3 3 3 3 20 
55 3 2 2 1 3 1 12 
56 3 2 2 2 2 2 13 
57 2 3 2 4 2 2 15 
58 3 2 3 3 4 2 17 
59 1 2 4 2 2 2 13 
60 2 5 3 4 2 3 19 
61 2 4 4 3 1 1 15 
62 4 3 3 4 2 2 18 
63 3 4 3 2 3 2 17 
64 2 5 1 3 1 1 13 
65 4 4 3 4 1 1 17 
66 1 1 2 5 4 4 17 
67 2 2 2 2 4 1 13 
68 3 2 3 3 2 2 15 
69 4 5 3 4 3 2 21 
70 2 2 3 4 2 1 14 
71 2 5 3 4 2 2 18 
72 2 3 2 4 3 2 16 
73 3 1 1 4 4 1 14 
74 2 2 3 3 3 2 15 
75 1 1 1 4 2 2 11 
76 2 2 3 2 2 2 13 
77 1 1 2 4 4 2 14 
78 1 1 2 4 4 2 14 
79 2 4 4 4 2 2 18 
80 2 2 3 4 1 2 14 
81 2 2 3 4 1 2 14 
32 
82 2 2 3 5 1 2 15 
83 2 2 3 4 1 2 14 
84 2 4 5 5 2 4 22 
85 1 2 2 2 2 4 13 
86 4 2 4 4 4 4 22 
87 1 1 3 3 4 3 15 
88 5 1 1 2 3 1 13 
89 1 4 1 2 1 2 11 
90 2 2 2 2 2 2 12 
91 3 2 1 3 2 1 12 
92 2 3 5 2 3 2 17 
93 2 2 4 4 2 2 16 
94 2 2 2 2 2 2 12 
95 1 1 2 4 4 2 14 
96 4 2 2 2 2 2 14 
97 5 2 4 2 2 2 17 
98 2 4 2 3 3 4 18 
99 3 3 3 3 3 2 17 
100 2 2 2 2 2 2 12 
101 2 2 2 2 2 2 12 
102 4 2 5 4 2 2 19 
103 1 5 1 1 1 1 10 
104 4 1 5 4 4 4 22 
105 2 2 2 2 2 2 12 
106 4 3 3 3 2 2 17 
107 1 4 2 4 1 1 13 
108 5 2 3 4 3 2 19 
109 2 4 2 2 2 2 14 
110 4 3 3 3 3 4 20 
111 4 4 5 5 5 4 27 
112 2 4 2 4 2 2 16 
113 4 3 3 4 3 3 20 
114 3 4 2 3 4 2 18 
115 4 5 3 3 2 4 21 
116 3 1 3 4 3 2 16 
117 1 2 2 1 2 1 9 
118 2 2 3 4 4 2 17 
119 3 3 2 3 3 2 16 
120 3 5 4 4 2 1 19 
121 3 4 4 4 3 2 20 
122 1 1 1 3 3 1 10 
123 3 2 4 4 2 2 17 
33 
124 3 4 3 3 2 2 17 
125 2 2 5 5 2 3 19 
126 4 5 4 2 1 1 17 
127 3 4 4 4 4 2 21 
128 2 2 2 3 2 2 13 
129 2 4 2 4 4 4 20 
130 3 2 5 5 3 2 20 
131 4 2 3 2 4 1 16 
132 3 3 4 3 2 2 17 
133 3 3 2 4 3 2 17 
134 3 3 3 4 2 2 17 
135 3 3 5 5 3 2 21 
136 5 5 5 5 5 5 30 
137 1 2 4 3 4 4 18 






No C1 C2 C3 C4 C5 Total 
1 5 2 2 2 1 12 
2 2 4 4 2 1 13 
3 4 2 4 2 2 14 
4 4 3 3 2 3 15 
5 1 1 2 1 4 9 
6 5 3 4 3 4 19 
7 4 2 2 1 4 13 
8 5 3 5 1 3 17 
9 3 3 3 3 4 16 
10 4 3 3 2 3 15 
11 5 1 3 1 2 12 
12 2 2 2 4 5 15 
13 1 1 3 1 1 7 
14 4 5 3 2 4 18 
15 4 4 2 3 3 16 
16 2 1 4 2 1 10 
17 1 1 2 1 4 9 
18 3 5 5 2 4 19 
19 5 3 2 3 3 16 
20 5 1 1 2 5 14 
21 5 1 4 5 4 19 
22 4 3 2 2 3 14 
23 4 2 2 2 5 15 
24 4 3 4 1 4 16 
25 4 2 4 2 3 15 
26 4 2 2 2 4 14 
27 5 5 1 1 4 16 
28 1 2 3 1 5 12 
29 4 4 4 3 2 17 
30 5 2 3 1 1 12 
31 3 2 4 2 3 14 
32 5 5 1 1 5 17 
33 3 2 4 1 4 14 
34 3 3 2 3 4 15 
35 2 1 5 1 3 12 
36 4 1 3 1 2 11 
37 5 4 3 2 3 17 
38 4 3 2 1 5 15 
39 4 2 3 3 3 15 
35 
40 2 2 3 4 3 14 
41 4 2 1 1 3 11 
42 5 1 2 1 1 10 
43 5 3 3 1 2 14 
44 5 4 3 2 3 17 
45 4 4 3 2 5 18 
46 4 4 3 3 3 17 
47 4 2 4 2 4 16 
48 5 3 3 1 2 14 
49 3 1 4 1 1 10 
50 4 3 3 2 3 15 
51 5 4 5 2 3 19 
52 4 3 2 3 3 15 
53 4 3 3 2 3 15 
54 1 1 3 3 3 11 
55 4 4 2 2 3 15 
56 4 3 3 2 3 15 
57 2 4 3 2 1 12 
58 3 4 4 3 4 18 
59 5 2 2 2 3 14 
60 3 1 2 1 3 10 
61 5 3 3 1 1 13 
62 4 3 3 2 3 15 
63 5 4 4 1 4 18 
64 4 4 1 2 2 13 
65 5 2 1 3 3 14 
66 4 1 4 1 1 11 
67 1 1 1 1 2 6 
68 4 4 2 1 2 13 
69 3 2 4 1 4 14 
70 4 1 1 1 5 12 
71 4 3 2 2 2 13 
72 3 3 4 3 3 16 
73 4 3 4 1 3 15 
74 4 3 4 3 4 18 
75 2 3 2 1 4 12 
76 2 4 4 2 2 14 
77 4 3 4 1 4 16 
78 4 3 4 1 4 16 
79 5 2 1 3 3 14 
80 5 3 2 2 2 14 
81 5 3 2 2 2 14 
36 
82 2 1 2 2 2 9 
83 5 3 1 2 1 12 
84 4 4 4 2 4 18 
85 2 2 2 1 1 8 
86 3 4 4 1 4 16 
87 2 3 3 1 4 13 
88 2 4 3 3 1 13 
89 5 4 2 1 5 17 
90 4 4 3 2 4 17 
91 2 1 3 1 4 11 
92 5 4 2 3 2 16 
93 4 4 3 2 4 17 
94 5 3 3 1 2 14 
95 4 3 4 1 4 16 
96 4 4 3 2 5 18 
97 2 4 4 2 2 14 
98 4 3 3 2 5 17 
99 2 2 2 1 3 10 
100 3 2 2 1 2 10 
101 5 2 2 2 4 15 
102 5 2 5 2 2 16 
103 5 2 2 2 5 16 
104 2 2 4 4 2 14 
105 4 2 4 2 4 16 
106 4 4 4 2 3 17 
107 4 3 2 1 2 12 
108 4 5 4 1 3 17 
109 4 2 2 1 2 11 
110 4 3 3 2 4 16 
111 3 3 4 3 4 17 
112 2 4 4 4 4 18 
113 5 3 4 2 3 17 
114 1 2 2 2 3 10 
115 3 3 2 4 3 15 
116 4 2 3 3 2 14 
117 4 3 4 2 2 15 
118 4 2 3 2 2 13 
119 4 4 4 3 2 17 
120 3 3 2 3 4 15 
121 4 2 4 2 3 15 
122 5 5 3 2 1 16 
123 4 4 4 2 2 16 
37 
124 3 5 2 3 5 18 
125 5 5 2 2 2 16 
126 4 2 4 4 4 18 
127 4 3 3 2 4 16 
128 4 3 4 3 3 17 
129 4 4 4 4 4 20 
130 2 3 2 3 2 12 
131 1 1 1 1 3 7 
132 4 3 2 2 2 13 
133 2 4 3 2 2 13 
134 3 4 4 2 3 16 
135 2 3 2 3 2 12 
136 5 3 3 1 3 15 
137 4 3 4 1 4 16 











1 2 4 4 4 14 136 58.31 2 
2 5 1 2 4 12 128 52.28 2 
3 4 4 2 4 14 114 41.74 1 
4 4 4 3 3 14 130 53.79 2 
5 4 5 5 5 19 143 63.58 2 
6 3 3 4 3 13 147 66.59 2 
7 4 3 3 3 13 131 54.54 2 
8 5 3 5 2 15 145 65.09 2 
9 3 3 4 3 13 129 53.03 2 
10 4 3 3 4 14 126 50.78 2 
11 1 2 2 3 8 134 56.8 2 
12 3 2 2 2 9 117 44 1 
13 3 3 5 3 14 108 37.22 2 
14 5 4 4 4 17 147 66.59 2 
15 2 3 2 2 9 129 53.03 2 
16 4 4 4 4 16 124 49.27 1 
17 2 2 3 2 9 109 37.97 1 
18 3 3 3 3 12 138 59.81 2 
19 5 5 5 1 16 144 64.33 2 
20 3 3 4 3 13 125 50.02 2 
21 3 3 5 1 12 142 62.83 2 
22 2 2 2 2 8 114 41.74 1 
23 5 3 4 3 15 129 53.03 2 
24 3 3 3 4 13 139 60.57 2 
25 3 4 2 4 13 119 45.5 1 
26 2 2 2 1 7 117 44 1 
27 5 4 4 4 17 127 51.53 2 
28 4 3 4 2 13 111 39.48 1 
29 4 2 4 2 12 120 46.26 1 
30 3 4 2 2 11 105 34.96 1 
31 3 2 3 2 10 116 43.24 1 
32 2 1 1 1 5 141 62.07 2 
33 3 3 4 2 12 130 53.79 2 
34 2 3 2 2 9 119 45.5 1 
35 4 4 4 4 16 136 58.31 2 
36 3 3 3 3 12 108 37.22 1 
37 2 3 2 2 9 127 51.53 2 
38 4 3 3 1 11 121 47.01 1 
39 
39 2 2 3 3 10 132 55.29 2 
40 2 3 3 3 11 119 45.5 1 
41 3 1 4 2 10 106 35.71 1 
42 1 1 3 3 8 98 29.69 1 
43 5 3 5 3 16 120 46.26 1 
44 3 4 4 2 13 141 62.07 2 
45 3 2 2 3 10 132 55.29 2 
46 2 1 2 1 6 104 34.2 1 
47 2 3 2 3 10 122 47.76 1 
48 2 2 2 2 8 96 28.18 1 
49 4 4 4 3 15 121 47.01 1 
50 3 2 3 3 11 117 44 1 
51 1 1 3 2 7 133 56.05 2 
52 4 2 5 4 15 123 48.52 1 
53 3 2 3 3 11 121 47.01 1 
54 3 3 3 3 12 124 49.27 1 
55 4 3 4 3 14 130 53.79 2 
56 2 2 3 3 10 122 47.76 1 
57 3 2 3 1 9 115 42.49 1 
58 2 2 3 2 9 131 54.54 2 
59 2 2 2 2 8 114 41.74 1 
60 2 3 2 2 9 123 48.52 1 
61 1 1 4 2 8 104 34.2 1 
62 3 2 3 2 10 118 44.75 1 
63 3 3 4 2 12 130 53.79 2 
64 1 2 1 1 5 95 27.43 1 
65 3 2 2 1 8 132 55.29 2 
66 5 4 4 3 16 124 49.27 1 
67 1 1 2 1 5 91 24.41 1 
68 4 2 2 2 10 114 41.74 1 
69 3 3 4 2 12 130 53.79 2 
70 4 2 2 2 10 126 50.78 2 
71 2 3 2 2 9 121 47.01 1 
72 2 4 2 4 12 134 56.8 2 
73 2 3 3 3 11 129 53.03 2 
74 4 4 3 4 15 135 57.55 2 
75 4 2 4 4 14 120 46.26 1 
76 1 3 2 3 9 113 40.98 1 
77 1 4 2 1 8 132 55.29 2 
78 1 4 2 1 8 134 56.8 2 
79 1 2 2 3 8 130 53.79 2 
80 2 2 2 1 7 117 44 1 
40 
81 2 2 2 1 7 113 40.98 1 
82 2 1 2 1 6 104 34.2 1 
83 2 2 2 1 7 105 34.96 1 
84 3 4 2 4 13 139 60.57 2 
85 1 1 4 4 10 110 38.72 1 
86 4 4 2 4 14 126 50.78 2 
87 3 2 4 2 11 109 37.97 1 
88 4 2 1 2 9 105 34.96 1 
89 2 2 2 2 8 128 52.28 2 
90 2 2 2 3 9 131 54.54 2 
91 1 4 2 2 9 111 39.48 1 
92 3 3 4 4 14 138 59.81 2 
93 2 4 2 4 12 132 55.29 2 
94 2 2 5 3 12 124 49.27 1 
95 1 4 2 1 8 132 55.29 2 
96 4 2 2 2 10 130 53.79 2 
97 3 2 4 4 13 135 57.55 2 
98 3 3 2 3 11 133 56.05 2 
99 1 2 3 2 8 114 41.74 1 
100 2 2 2 2 8 96 28.18 1 
101 2 2 2 4 10 122 47.76 1 
102 4 4 4 4 16 144 64.33 2 
103 2 2 5 2 11 129 53.03 2 
104 4 4 4 5 17 141 62.07 2 
105 4 4 4 4 16 120 46.26 1 
106 3 3 3 3 12 136 58.31 2 
107 1 1 1 1 4 114 41.74 1 
108 3 3 4 3 13 133 56.05 2 
109 3 3 3 1 10 114 41.74 1 
110 4 4 4 4 16 128 52.28 2 
111 5 4 3 3 15 153 71.11 2 
112 4 4 4 4 16 138 59.81 2 
113 2 2 4 3 11 143 63.58 2 
114 2 2 3 2 9 113 40.98 1 
115 4 3 3 2 12 124 49.27 1 
116 2 2 2 2 8 94 26.67 1 
117 2 1 1 2 6 116 43.24 1 
118 2 2 4 3 11 121 47.01 1 
119 2 2 2 3 9 131 54.54 2 
120 3 2 4 2 11 137 59.06 2 
121 2 3 2 2 9 131 54.54 2 
122 5 4 4 2 15 121 47.01 1 
41 
123 2 4 4 2 12 136 58.31 2 
124 3 3 4 3 13 143 63.58 2 
125 5 5 2 5 17 143 63.58 2 
126 1 2 4 1 8 124 49.27 1 
127 3 4 4 2 13 139 60.57 2 
128 2 3 3 3 11 127 51.53 2 
129 4 4 4 4 16 150 68.85 2 
130 4 2 3 2 11 113 40.98 1 
131 5 4 4 1 14 118 44.75 1 
132 4 3 2 3 12 120 46.26 1 
133 2 4 3 2 11 121 47.01 1 
134 2 3 4 4 13 139 60.57 2 
135 3 2 4 2 11 113 40.98 1 
136 2 3 3 3 11 171 84.67 2 
137 4 4 5 2 15 135 57.55 2 
138 2 2 2 2 8 138 59.81 2 
 
    Rata-rata 50,00  
 
    Rendah (1) 66  
 








No E1 E2 E3 E4 Total 
1 3 2 2 2 9 
2 1 2 3 3 9 
3 3 3 3 2 11 
4 3 3 3 2 11 
5 2 2 2 1 7 
6 2 3 3 1 9 
7 2 3 2 1 8 
8 2 1 2 3 8 
9 3 3 3 1 10 
10 2 1 1 2 6 
11 3 2 2 3 10 
12 3 3 3 2 11 
13 3 3 3 1 10 
14 3 3 3 1 10 
15 3 3 3 1 10 
16 2 3 3 1 9 
17 3 3 3 1 10 
18 3 3 3 1 10 
19 3 3 3 1 10 
20 3 3 3 1 10 
21 3 3 3 1 10 
22 3 3 3 2 11 
23 3 3 3 1 10 
24 3 2 3 3 11 
25 2 3 1 2 8 
26 2 3 2 1 8 
27 3 3 3 1 10 
28 3 3 3 2 11 
29 1 2 1 1 5 
30 2 3 3 2 10 
31 2 2 2 1 7 
32 2 2 1 3 8 
33 2 2 3 3 10 
34 3 3 2 1 9 
35 1 2 2 3 8 
36 3 3 3 2 11 
37 3 2 2 1 8 
38 2 2 2 3 9 
39 3 3 3 1 10 
43 
40 3 2 3 1 9 
41 3 3 3 1 10 
42 2 3 3 3 11 
43 3 3 3 1 10 
44 3 3 3 1 10 
45 2 2 2 2 8 
46 3 2 2 2 9 
47 1 3 2 3 9 
48 3 3 3 1 10 
49 3 3 3 2 11 
50 2 3 2 1 8 
51 3 3 3 1 10 
52 2 3 2 1 8 
53 3 2 3 1 9 
54 3 3 3 1 10 
55 2 3 2 1 8 
56 3 3 3 1 10 
57 1 2 2 2 7 
58 2 2 2 1 7 
59 2 3 3 1 9 
60 2 3 3 1 9 
61 1 3 3 1 8 
62 3 3 3 2 11 
63 3 3 3 1 10 
64 3 3 3 1 10 
65 2 1 2 2 7 
66 3 2 2 2 9 
67 3 3 3 1 10 
68 3 3 3 1 10 
69 2 2 3 3 10 
70 2 3 3 3 11 
71 3 2 1 2 8 
72 2 2 2 2 8 
73 3 3 3 1 10 
74 2 2 2 1 7 
75 3 3 3 1 10 
76 3 3 3 1 10 
77 1 2 2 1 6 
78 1 2 2 1 6 
79 2 3 3 1 9 
80 2 3 3 1 9 
81 2 3 3 1 9 
44 
82 3 2 2 1 8 
83 2 3 1 1 7 
84 1 1 1 3 6 
85 2 2 2 2 8 
86 1 1 1 3 6 
87 2 1 2 2 7 
88 2 3 2 1 8 
89 3 3 3 1 10 
90 3 3 3 1 10 
91 1 1 1 3 6 
92 2 2 2 2 8 
93 3 2 2 3 10 
94 3 3 3 2 11 
95 1 2 2 1 6 
96 2 2 2 2 8 
97 1 3 3 1 8 
98 3 1 1 1 6 
99 2 3 2 1 8 
100 2 2 2 1 7 
101 3 3 1 1 8 
102 3 3 3 3 12 
103 3 3 3 1 10 
104 3 1 1 1 6 
105 3 3 1 3 10 
106 3 3 3 1 10 
107 2 3 3 1 9 
108 3 2 3 1 9 
109 3 3 3 1 10 
110 2 2 3 1 8 
111 3 3 3 1 10 
112 2 2 2 2 8 
113 2 2 2 2 8 
114 1 2 1 1 5 
115 1 1 1 3 6 
116 2 3 3 1 9 
117 3 3 3 1 10 
118 2 2 2 3 9 
119 3 3 3 1 10 
120 3 3 3 1 10 
121 2 3 2 1 8 
122 1 1 3 3 8 
123 1 2 2 3 8 
45 
124 2 3 2 1 8 
125 3 3 3 3 12 
126 2 2 3 1 8 
127 2 3 2 2 9 
128 3 2 2 2 9 
129 2 2 2 2 8 
130 2 3 3 2 10 
131 2 2 2 1 7 
132 2 1 1 2 6 
133 2 1 1 2 6 
134 3 3 3 1 10 
135 2 3 3 2 10 
136 1 1 3 3 8 
137 2 2 2 3 9 











1 3 2 3 1 9 27 56.15 2 
2 2 2 3 2 9 27 56.15 2 
3 2 2 3 2 9 31 67.04 2 
4 3 2 3 3 11 33 72.49 2 
5 2 1 2 2 7 21 39.82 1 
6 1 1 1 1 4 22 42.54 1 
7 1 1 2 2 6 22 42.54 1 
8 3 3 2 3 11 27 56.15 2 
9 2 2 3 1 8 28 58.88 2 
10 2 2 2 2 8 20 37.1 1 
11 3 2 2 3 10 30 64.32 2 
12 2 1 2 1 6 28 58.88 2 
13 3 1 1 1 6 26 53.43 2 
14 2 1 3 1 7 27 56.15 2 
15 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
16 1 1 2 2 6 24 47.99 1 
17 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
18 3 2 2 2 9 29 61.6 2 
19 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
20 1 2 3 1 7 27 56.15 2 
21 2 1 2 2 7 27 56.15 2 
22 2 1 2 1 6 28 58.88 2 
23 1 1 2 2 6 26 53.43 2 
24 3 3 3 2 11 33 72.49 2 
25 2 2 3 2 9 25 50.71 2 
26 1 1 3 1 6 22 42.54 1 
27 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
28 3 1 3 3 10 32 69.77 2 
29 2 2 1 1 6 16 26.21 1 
30 2 1 3 1 7 27 56.15 2 
31 1 1 2 1 5 19 34.38 1 
32 2 2 2 3 9 25 50.71 2 
33 3 2 2 2 9 29 61.6 2 
34 2 1 2 2 7 25 50.71 2 
35 3 1 3 3 10 26 53.43 2 
36 1 1 2 2 6 28 58.88 2 
37 1 1 2 1 5 21 39.82 1 
38 3 3 3 3 12 30 64.32 2 
47 
39 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
40 2 2 3 3 10 28 58.88 2 
41 2 2 3 3 10 30 64.32 2 
42 2 2 2 2 8 30 64.32 2 
43 1 1 3 1 6 26 53.43 2 
44 3 2 3 2 10 30 64.32 2 
45 2 2 2 2 8 24 47.99 1 
46 1 1 3 1 6 24 47.99 1 
47 3 2 2 3 10 28 58.88 2 
48 1 1 1 3 6 26 53.43 2 
49 1 1 2 3 7 29 61.6 2 
50 2 1 1 2 6 22 42.54 1 
51 1 1 2 2 6 26 53.43 2 
52 1 1 2 2 6 22 42.54 2 
53 2 2 3 2 9 27 56.15 2 
54 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
55 2 1 2 3 8 24 47.99 1 
56 1 1 3 1 6 26 53.43 2 
57 2 3 3 3 11 25 50.71 2 
58 1 1 2 2 6 20 37.1 1 
59 1 1 1 1 4 22 42.54 1 
60 2 1 2 2 7 25 50.71 2 
61 2 2 2 1 7 23 45.27 1 
62 1 1 2 2 6 28 58.88 2 
63 1 1 2 2 6 26 53.43 2 
64 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
65 2 2 2 2 8 22 42.54 1 
66 3 1 1 2 7 25 50.71 2 
67 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
68 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
69 3 2 2 2 9 29 61.6 2 
70 2 1 2 2 7 29 61.6 2 
71 2 2 2 2 8 24 47.99 1 
72 2 2 2 2 8 24 47.99 1 
73 1 1 3 1 6 26 53.43 2 
74 2 1 2 2 7 21 39.82 1 
75 1 1 3 3 8 28 58.88 2 
76 2 1 2 1 6 26 53.43 2 
77 1 1 2 1 5 17 28.93 1 
78 1 1 2 1 5 17 28.93 1 
79 1 2 2 1 6 24 47.99 1 
80 1 1 1 1 4 22 42.54 1 
48 
81 1 1 1 1 4 22 42.54 1 
82 1 1 1 1 4 20 37.1 1 
83 1 1 1 1 4 18 31.65 1 
84 3 3 3 3 12 24 47.99 1 
85 1 1 2 1 5 21 39.82 1 
86 3 3 3 3 12 24 47.99 1 
87 1 3 3 3 10 24 47.99 1 
88 2 1 2 1 6 22 42.54 1 
89 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
90 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
91 3 2 2 3 10 22 42.54 1 
92 2 2 2 3 9 25 50.71 2 
93 2 1 2 3 8 28 58.88 2 
94 2 1 3 3 9 31 67.04 2 
95 1 1 2 1 5 17 28.93 1 
96 1 1 1 2 5 21 39.82  
97 2 1 3 1 7 23 45.27 1 
98 3 1 1 3 8 20 37.1 1 
99 2 1 2 2 7 23 45.27 1 
100 1 1 1 1 4 18 31.65 1 
101 1 1 1 1 4 20 37.1 1 
102 3 1 3 3 10 34 75.21 2 
103 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
104 1 1 3 3 8 20 37.1 1 
105 3 1 3 3 10 30 64.32 2 
106 1 1 2 1 5 25 50.71 2 
107 1 1 2 2 6 24 47.99 1 
108 2 3 2 3 10 28 58.88 2 
109 1 1 1 3 6 26 53.43 2 
110 1 1 1 1 4 20 37.1 1 
111 2 2 3 1 8 28 58.88 2 
112 2 2 2 2 8 24 47.99 1 
113 1 1 2 1 5 21 39.82 1 
114 1 1 2 2 6 16 26.21 1 
115 3 3 2 3 11 23 45.27 1 
116 1 1 2 1 5 23 45.27 1 
117 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
118 2 2 2 2 8 26 53.43 2 
119 1 1 3 2 7 27 56.15 2 
120 1 1 3 2 7 27 56.15 2 
121 1 1 2 1 5 21 39.82 1 
122 3 3 3 3 12 28 58.88 2 
49 
123 3 2 2 2 9 25 50.71 2 
124 1 1 1 1 4 20 37.1 1 
125 3 3 3 1 10 34 75.21 2 
126 1 1 3 1 6 22 42.54 1 
127 1 1 1 1 4 22 42.54 1 
128 2 1 2 2 7 25 50.71 2 
129 2 2 2 2 8 24 47.99 1 
130 1 2 2 2 7 27 56.15 2 
131 1 2 2 3 8 22 42.54 1 
132 1 3 1 2 7 19 34.38 1 
133 1 3 1 2 7 19 34.38 1 
134 2 1 2 1 6 26 53.43 2 
135 1 2 2 2 7 27 56.15 2 
136 2 2 3 1 8 24 47.99 1 
137 3 2 2 3 10 28 58.88 2 
138 1 1 1 1 4 24 47.99 1 
 
    Rata-rata 49,99  
 
    Rendah (1) 63  
 






Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 16 1 .7 .7 .7 
17 6 4.3 4.3 5.1 
18 11 8.0 8.0 13.0 
19 16 11.6 11.6 24.6 
20 16 11.6 11.6 36.2 
21 13 9.4 9.4 45.7 
22 22 15.9 15.9 61.6 
23 14 10.1 10.1 71.7 
24 16 11.6 11.6 83.3 
25 19 13.8 13.8 97.1 
26 3 2.2 2.2 99.3 
29 1 .7 .7 100.0 












Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 1 78 56.5 56.5 56.5 
2 27 19.6 19.6 76.1 
3 24 17.4 17.4 93.5 
4 1 .7 .7 94.2 
5 4 2.9 2.9 97.1 
7 1 .7 .7 97.8 
8 3 2.2 2.2 100.0 










Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid 20000 2 1.4 1.4 1.4 
50000 2 1.4 1.4 2.9 
60000 1 .7 .7 3.6 
100000 66 47.8 47.8 51.4 
150000 38 27.5 27.5 79.0 
200000 23 16.7 16.7 95.7 
300000 1 .7 .7 96.4 
350000 2 1.4 1.4 97.8 
400000 1 .7 .7 98.6 
1000000 1 .7 .7 99.3 
1100000 1 .7 .7 100.0 







  A1 A2 A3 A4 A5 A6 A7 Total 
A1 Pearson Correlation 1 .482** .459*
* 
.212* .057 .394** .125 .701** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .012 .504 .000 .144 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A2 Pearson Correlation .482** 1 .336*
* 
.086 .131 .254** .207* .632** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .318 .127 .003 .015 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A3 Pearson Correlation .459** .336** 1 .129 .003 .151 .030 .554** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .131 .974 .076 .731 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A4 Pearson Correlation .212* .086 .129 1 .222** .146 .030 .499** 
Sig. (2-tailed) .012 .318 .131  .009 .087 .726 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A5 Pearson Correlation .057 .131 .003 .222** 1 .168* .148 .402** 
Sig. (2-tailed) .504 .127 .974 .009  .049 .083 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A6 Pearson Correlation .394** .254** .151 .146 .168* 1 .248** .576** 
Sig. (2-tailed) .000 .003 .076 .087 .049  .003 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
A7 Pearson Correlation .125 .207* .030 .030 .148 .248** 1 .500** 
Sig. (2-tailed) .144 .015 .731 .726 .083 .003  .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
Total Pearson Correlation .701** .632** .554*
* 
.499** .402** .576** .500** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 138 138 138 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 









  B1 B2 B3 B4 B5 B6 Total 
B1 Pearson Correlation 1 .092 .343** .135 .229** .115 .583** 
Sig. (2-tailed)  .281 .000 .114 .007 .178 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
B2 Pearson Correlation .092 1 .061 .056 -.132 .095 .384** 
Sig. (2-tailed) .281  .475 .514 .124 .270 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
B3 Pearson Correlation .343** .061 1 .415** .182* .273** .688** 
Sig. (2-tailed) .000 .475  .000 .032 .001 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
B4 Pearson Correlation .135 .056 .415** 1 .201* .207* .595** 
Sig. (2-tailed) .114 .514 .000  .018 .015 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
B5 Pearson Correlation .229** -.132 .182* .201* 1 .406** .526** 
Sig. (2-tailed) .007 .124 .032 .018  .000 .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
B6 Pearson Correlation .115 .095 .273** .207* .406** 1 .588** 
Sig. (2-tailed) .178 .270 .001 .015 .000  .000 
N 138 138 138 138 138 138 138 
Tot
al 
Pearson Correlation .583** .384** .688** .595** .526** .588** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 138 138 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 









  C1 C2 C3 C4 C5 Total 
C1 Pearson Correlation 1 .253** -.022 -.033 .038 .527** 
Sig. (2-tailed)  .003 .797 .705 .660 .000 
N 138 138 138 138 138 138 
C2 Pearson Correlation .253** 1 .141 .149 .098 .654** 
Sig. (2-tailed) .003  .099 .081 .255 .000 
N 138 138 138 138 138 138 
C3 Pearson Correlation -.022 .141 1 .084 -.028 .439** 
Sig. (2-tailed) .797 .099  .327 .747 .000 
N 138 138 138 138 138 138 
C4 Pearson Correlation -.033 .149 .084 1 .073 .433** 
Sig. (2-tailed) .705 .081 .327  .397 .000 
N 138 138 138 138 138 138 
C5 Pearson Correlation .038 .098 -.028 .073 1 .488** 
Sig. (2-tailed) .660 .255 .747 .397  .000 
N 138 138 138 138 138 138 
Total Pearson Correlation .527** .654** .439** .433** .488** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 138 









  D1 D2 D3 D4 Total 
D1 Pearson Correlation 1 .452** .421** .353** .788** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
D2 Pearson Correlation .452** 1 .289** .382** .723** 
Sig. (2-tailed) .000  .001 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
D3 Pearson Correlation .421** .289** 1 .269** .686** 
Sig. (2-tailed) .000 .001  .001 .000 
N 138 138 138 138 138 
D4 Pearson Correlation .353** .382** .269** 1 .688** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .001  .000 
N 138 138 138 138 138 
Total Pearson Correlation .788** .723** .686** .688** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 









  E1 E2 E3 E4 Total 
E1 Pearson Correlation 1 .448** .412** -.319** .684** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
E2 Pearson Correlation .448** 1 .604** -.454** .694** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
E3 Pearson Correlation .412** .604** 1 -.265** .781** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .002 .000 
N 138 138 138 138 138 
E4 Pearson Correlation -.319** -.454** -.265** 1 .641** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .002  .000 
N 138 138 138 138 138 
Total Pearson Correlation .684** .694** .781** .641** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 









  F1 F2 F3 F4 Total 
F1 Pearson Correlation 1 .507** .332** .489** .801** 
Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
F2 Pearson Correlation .507** 1 .299** .424** .743** 
Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 
N 138 138 138 138 138 
F3 Pearson Correlation .332** .299** 1 .268** .633** 
Sig. (2-tailed) .000 .000  .002 .000 
N 138 138 138 138 138 
F4 Pearson Correlation .489** .424** .268** 1 .760** 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .002  .000 
N 138 138 138 138 138 
Total Pearson Correlation .801** .743** .633** .760** 1 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000  
N 138 138 138 138 138 








Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 













Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 










Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 












Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 













Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 











Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 













Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables 











Scale: ALL VARIABLES 
 
 
Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 138 100.0 
Excludeda 0 .0 
Total 138 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables 













Paired Samples Statistics 
  Mean N Std. Deviation Std. Error Mean 
Pair 1 Internal LC 124.97 138 13.277 1.130 
Eksternal LC 24.74 138 3.673 .313 
 
Paired Samples Correlations 
  N Correlation Sig. 
Pair 1 Internal LC & Eksternal LC 138 .087 .310 
 
Paired Samples Test 














Interval of the 
Difference 
  Lower Upper 
Pair 1 Internal LC - 
Eksternal LC 
100.232 13.464 1.146 97.966 102.498 87.454 137 .000 
 
 
 
 
 
 
